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Anotácia 
Táto diplomová práca sa zaoberá vytvorením webovej prezentácie elektronického 
obchodu firmy. Zaha charakteristiku a analýzu dotknutého subjektu. alej obsahuje 
návrh varianty elektronického obchodu, ktorý by mal prispie k stabilnému postaveniu 
firmy na tomto trhu, k zvýšeniu u povedomia zákazníkov a v konenom dôsledku 
k zvýšeniu zisku. Následne popisuje problémy súvisiace s  implementáciou a 
ekonomické zhodnotenie návrhu elektronického obchodu.  
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economic evaluation of the proposal for electronic commerce. 
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ÚVOD 
V súasnej dobe si len ažko dokážeme predstavi svoj život bez mobilných telefónov, 
poítaov, MP3 prehrávaov i 	alších podobných elektronických zariadení. Za  
posledných niekoko málo desaroí sa komunikácia radikálne zmenila. Staí sa pozrie
spä a pripomenú si len nedávnu históriu komunikácie. Pred štyridsiatimi rokmi, ke	
jedna osoba chcela druhej nieo oznámi, poslala jej list. Pred dvadsiatimi rokmi tejto 
osobe už stailo len zavola domov alebo do práce. Pred desiatimi rokmi jej mohla 
zavola kdekovek, ak mala táto osoba so sebou mobilný telefón. Pred piatimi rokmi jej 
už radšej poslala e-mail a dnes jej zanechá správu na niektorej zo sociálnych sietí. 
  
Toto masové rozšírenie používania internetu medzi bežných užívateov sa snažia 
komerne využi nielen veké obchodné reazce, ale aj maloobchodné firmy, ktoré sa 
prostredníctvom elektronických obchodov snažia ponúka svoje produkty a služby. 
Utajené.  
Ako už možno vyplýva z názvu diplomovej práce budem sa zaobera vytvorením 
webovej prezentácie elektronického obchodu. Jedná sa o vytvorenie novej distribunej 
cesty, kedy pri realizácií objednávok dochádza k zvýšeniu tržieb, pri súasnej možnosti 
využitia zníženia nákladov, a to napríklad v podobe nižších skladovacích nákladov, 
alebo nákladov na obslužný personál.  


Systémové vymedzenie problému 

1  SYSTÉMOVÉ VYMEDZENIE PROBLÉMU 
Úspešnos a výkonnos podnikov v dnešnej dobe závisí najmä od ich schopnosti pružne 
reagova na neustále sa meniace podmienky na trhu a zvyšujúce sa požiadavky 
zákazníkov. Tieto podniky musia by tiež schopné komunikova so svojim okolím na 
požadovanej úrovni a musia riadne a vas  splni svoje záväzky. 
Vzhadom k rastúcej intenzite konkurenného prostredia a nárokov zo strany 
zákazníkov je v dnešnej dobe potrebné, aby sa firmy intenzívne zaoberali hadaním 
nových ciest a spôsobmi odbytu svojich produktov a služieb.  
Jedným z týchto spôsobov je práve elektronické obchodovanie, ktoré so sebou prináša 
nové možnosti poskytnutia služieb zákazníkom aj pre maloobchodných predajcov 
a menšie firmy. Síce nie každý spotrebite využíva internet práve k nakupovaniu 
tovarov alebo služieb, ale svet sa mení a poet nakupujúcich prostredníctvom internetu 
neustále narastá.  
Práve predajca nevyužívajúci možnosti, ktoré so sebou elektronický obchod prináša, 
môže strati mnoho zákazníkov v prospech tých predajcov, ktorí už svoj elektronický 
obchod majú zavedený. 

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2  CIELE PRÁCE 
Cieom diplomovej práce je vytvorenie webovej prezentácie elektronického obchodu 
pre dotknutý subjekt.  
Tento hlavný cie som si rozdelila do nasledovných iastkových cieov nasledovne: 
 analýza súasného stavu spolonosti s využitím SLEPT analýzy, Porterovej 
analýzy a  SWOT analýzy 
 návrh a zdôvodnenie vybranej varianty realizácie webovej prezentácie 
elektronického obchodu pri minimálnych nákladoch 
 vlastný návrh webovej štruktúry a designu webových stránok 
 popis možností optimalizácie pre vyhadávae. 

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3  INFORMANÉ ZDROJE 
Pri spracovávaní diplomovej práce som využila niekoko zdrojov informácií. Okrem 
knižných publikácií som použila aj elektronické knižky a v rozsiahlej miere informané 
zdroje na internete. Ako najvhodnejšie sa ukazujú elektronické zdroje, pretože sú 
dostupné 24 hodín denne, sú finanne nenároné, a najmä dokážu pružne reagova na 
dynamické zmeny, ktoré v tejto oblasti prebiehajú. 
Pre vyhadávanie relevantných informácií som využila najmä vyhadáva
http://www.google.com, ale aj ostatné vyhadávae ako http://www.bing.com,  
http://www.seznam.cz, http://www.centrum.sk a http://www.jyxo.cz. 
Knižné publikácie – pri erpaní nových informácií z knižných publikácií som ocenila 
najmä ich ucelenos, komplexnos a fakt, že sú považované za vierohodný zdroj 
informácií. Ich nevýhodou je, že sú ažšie dostupné.  
Konferencie a semináre – mnoho informácií je dostupných na konferenciách, 
seminároch, školeniach  i vetrhoch. Medzi najrozsiahlejší vetrh v 
eskej republike, 
ktorý sa týka elektronického obchodovania a informaných systémov sa radí 
Medzinárodní veletrh informaních a komunikaních technologií INVEX v Brn. 
Špecializovaným vetrhom súvisiacim s problematikou zdravotníckych pomôcok je na 
Slovensku vetrh Slovmedica v Bratislave, ktorého súasou sú aj semináre zamerané 
na najaktuálnejšie informácie v oblasti zdravia a nové technológie využívané 
v zdravotníctve. Vo svojej práci som tiež použila interné dotknutého subjektu a 	alšie 
informácie o situácií tejto firmy som získala prostredníctvom konzultácií s majitekou 
tejto firmy.  
Elektronické zdroje a virtuálne knižnice - medzi 	alšie zdroje, z ktorých som erpala 
patria elektronické zdroje, elektronické encyklopédie, technické a informané servery 
alebo virtuálne knižnice, v ktorých sú k dispozícii knihy v elektronickej podobe. 
Najvýznamnejším zdrojom kníh v elektronickej podobe a odborných lánkov boli 

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
http://books.google.com/ a http://scholar.google.cz/. Odborné lánky a novinky týkajúce 
sa problematiky elektronického obchodovania sú dostupné aj z Google Blogu 
eskej 
poboky. Takisto relevantné informácie poskytujú webové stránky ako: 
http://www.lupa.cz/, http://www.symbio.cz/ a http://interval.cz/. Rozsiahlou 
elektronickou informanou základou disponuje aj Vysoké uení technické v Brn, 
ktoré umožuje študentom bezplatné získanie informácií napríklad zo stránok 
spolonosti Euromonitor International a to na http://www.portal.euromonitor.com.  
V priebehu tvorby stránok v redaknom systéme Joomla! boli pre ma významným 
zdrojom informácií špecializované fóra rozsiahlej komunity užívateov tohto vone 
šíriteného programu, a taktiež vlastné stránky Joomla! zamerané na prácu s týmto 
programom.  
Tieto zdroje boli pre ma vemi významnými a  umožnili mi aj bez vedomostí z oblasti 
tvorby stránok a programovania vyrieši všetky problémy, ktoré sa vyskytli poas 
tvorby stránok. Na týchto stránkach je taktiež možné nájs návody, preklady 
a skúsenosti jednotlivých užívateov. 
Medzi najhlavnejšie zdroje by som zaradila: www.joomlaportal.cz, 
http://joomla.einfo.sk, http://www.fenris.cz, http://www.obchod-virtuemart.cz, 
http://www.joomla.org. 

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4  SÚASNÝ STAV RIEŠ
4.1 Internet 
Internet je celosvetový systém vzájomne prepojených po
medzi sebou poítae komunikujú pomocou rodiny protokolov TCP/IP (Tran
Control Protocol/Internet Protocol). Je to sie
súkromných, verejných,
pôsobnosti, ktoré sú prepojené širokou škálou elekt
technológií. Internet prináša obrovské množstvo inf
predovšetkým World Wide Web
hypertextovými odkazmi) a e
V mnohých štátoch sa internet stáva bežnou sú
nasledujúci Graf 1, kde sú zobrazené percentá domác
s pripojením na vysokorýchlostný internet, túto skuto
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ítaových sietí, v ktorých 
 sietí, ktorá sa skladá z
 akademických, obchodných a vládnych sietí globálnej 
ronických a optických sie
ormaných zdrojov a
 (kombinácie textu, grafiky a multimédií prepojených 
-mail (elektronická pošta) [39]. 
asou každodenného života a 
nosti vybraných krajín Európy 
nos tiež potvrdzuje. 
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4.2 Elektronický obchod  
Pod pojmom elektronický obchod sa všeobecne rozumie podnikanie prostredníctvom 
elektronických prostriedkov. To zahruje nielen obchodovanie s tovarom (hmotným a 
nehmotným) a službami, ale aj všetky súvisiace kroky od reklamy, cez uzatvorenie 
zmluvy, jej plnenie, a to vrátane popredajnej podpory služieb [11].  
Z právneho hadiska ide zásadne o prejavy vôle - právne úkony, smerujúce k 
uzatváraniu zmlúv, ktoré sú realizované pomocou poítaových sietí. Poda definície 
používanou OECD zaha elektronický obchod akékovek obchodné transakcie, ktoré 
vykonávajú fyzické i právnické osoby, priom tieto transakcie sú založené na 
elektronickom spracovaní a prenose dát [11].  
Podobne WTO pod elektronický obchod zaha ako výrobky, ktoré sú predávané a 
platené cez internet, ale doruované sú v hmotnej podobe, tak produkty, ktoré sú cez 
internet doruované v digitálnej podobe [11]. 
Prvé nákupy na internete sa uskutonili v USA už v roku 1992. Prvou predajnou 
komoditou sa stali hudobné nahrávky na CD, nasledovali darekové predmety a 
knižky. Až následne prišla na rad elektronika, hraky a napríklad aj nábytok [8].  
Elektronické obchodovanie sa od svojho vzniku uberalo rôznymi smermi i už na 
Slovensku, v ostatných krajinách Európy alebo v Amerike. Kým na starom kontinente 
sa prejavovala nedôvera zákazníkov v on-line platby, v USA sa internetový obchod 
rozvíjal práve v	aka ich obube. Jedno mal vývoj v oboch astiach sveta spoloné - ako 
v Európe, tak na druhej strane Atlantiku sa zaali na internete presadzova veké 
obchodné reazce s vlastnými internetovými obchodmi. Rozdielny vývoj internetového 
obchodovania na oboch stranách Atlantického oceánu bol daný technologickým 
zaostávaním vrátane rozšírenia platobných kariet. V neposlednom rade k nemu prispeli 
obavy a väšia nedôverivos Európanov k on-line transakciám [22].  
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Pre ukážku pokroku v oblasti nielen elektronického obchodu, ale aj internetu  sú 
v Prílohe 1 zobrazené webové stránky internetovej lekárne Magister v roku 2005  
a v roku 2010. 
4.3 Elektronický obchod na Slovensku 
Poda Slovenskej asociácie pre elektronický obchodu (SAEC) hodnota nákupov, ktoré 
uskutonili Slováci prostredníctvom internetu bola v roku 2007 odhadnutá na 50 až     
80 mil. €. Poda spolonosti TNS SK, ktorá sa zaoberá okrem iného prieskumom trhu 
na internete, 95% užívateov internetu v roku 2009 už uskutonilo nákup cez internet 
[30].    
On-line nakupovanie využívajú väšinou mladí udia, zatia o staršia populácia tejto 
metóde stále nedôveruje. Nedôvera k nakupovaniu on-line je jednou z najväších 
prekážok k 	alšiemu rozvoju elektronického obchodu, zatia o konkurenné ceny, 
pohodlie a úspora asu sú jeho najväšie výhody pre Slovákov [30]. 
Sortiment výrobkov ponúkaných v e-shopoch (skrátený výraz pre elektronický obchod) 
sa zväšuje. Poda SAEC, najväší poet týchto obchodov je v oblasti spotrebnej 
elektroniky, poítaového hardvéru, CD a DVD, kníh, leteniek a kozmetiky [12]. 
Najnovším trendom na Slovensku je kombinácia tradiného obchodu                                
s e-commerce. Tradiné kamenné predajne s uznávanými znakami vstupujú do                   
e-commerce, zatia o e-shopy si zaínajú zria	ova  tradiné kamenné obchody [12]. 
Zvyšujúci sa poet užívateov internetu a konkurencieschopné ceny produktov 
ponúkaných on-line, naznaujú jasnú perspektívu pre rozvoj predaja cez internet na 
Slovensku. Oakáva sa, že elektronické obchodovanie výrazne vzrastie nielen o sa 
týka potu nových obchodov, ale aj obratu [12]. 
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4.4 Modely elektronických obchodov 
V tejto asti si strune objasníme jednotlivé typy elektronických obchodov. Tie môžeme 
v zásade rozdeli poda subjektov, ktoré do vzahu elektronického obchodu vstupujú. 
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4.5 Základné druhy elektronického obchodovania 
Táto kapitola má za úlohu priblíži vybrané základné druhy elektronického 
obchodovania a tie sú nasledovné:  
 E-shop – elektronický obchod, niekedy tiež internetový obchod alebo on-line 
obchod, je špeciálna webová aplikácia slúžiaca k sprostredkovaniu obchodných 
transakcií na internete, väšinou v oblasti B2C. Základom e-shopu je bežný 
katalóg výrobkov, ktoré sú obvykle zaradené do kategórii. E-shop sa teda skladá 
z detailov jednotlivých výrobkov a prehadu výrobkov v daných kategóriách. 
Súasou navigácie e-shopu bývajú tiež rôzne vyhadávania, bu	 na princípe 
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fulltextu, alebo na základe triedenia poda vlastností produktov. Výnimkou nie 
sú ani rôzne lánky [1].  
 E-procurement – elektronické trhovisko – predstavuje B2B nákup a predaj 
tovaru a služieb prostredníctvom internetu s využitím 	alších informaných a 
sieových systémov, ako napríklad elektronické výmeny dát. Hlavným dôvodom 
rozvoja je prínos reálnych obchodných príležitostí a reálne úspory, ktoré sú 
spôsobené zlepšením interných procesov, dôslednou kontrolou procesu 
objednávania, zlepšenou pozíciou pre vyjednávanie s prípadnými dodávatemi a 
zjednodušenou administratívou celého procesu nákupu [10].  
 E-auctions – elektronické aukcie - jedná sa o aukcie prenesené do prostredia 
internetu. Aukcie využívajú ako súkromné osoby a koncoví spotrebitelia (C2C), 
tak firmy a inštitúcie (B2B elektronické trhoviská založené na auknom 
princípe). Využitie internetu ako média sprístupnilo princípy aukcií obrovskej 
komunite udí. Najznámejšou aukciou na svete je eBay [29].  
Vo svojej návrhovej asti sa zameriam práve na elektronický obchod (skrátene e-shop). 
Prínosom tejto formy obchodovania je pre firmu zníženie nákladov pri predaji 
a marketingu, znížením režijných nákladov a hlavne využitie nových komunikaných 
a distribuných kanálov. 
4.6 Spôsoby obstarania elektronického obchodu 
V súasnej dobe sa na trhu nachádzajú široké možnosti realizácie riešenia pre 
elektronický obchod. Pri tvorbe elektronického obchodu je možné postupova
nasledovnými spôsobmi [20]: 
1. vybudova vlastný elektronický obchod 
2. využi služby outsourcingu   
a) vytvorenie e-shopu na kú od profesionálnej spolonosti 
b) využitie hotového riešenia tzv. balíek 
c) využitie open source CMS redakného systému 
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4.6.1 Vybudovanie vlastného elektronického obchodu 
Vybudovanie a vývoj elektronického obchodu sú realizované za pomoci využitia 
vlastných zdrojov spolonosti. Je teda nevyhnutné disponova kvalifikovanou 
pracovnou silou, v podobe softwarového analytika a programátora, alebo aspo druhého 
menovaného. V prípade, že sa nejedná o softwarovú firmu interný vývoj málokedy 
vedie k dobrému výsledku, pretože elektronický obchod sa musí rozvíja a interný 
vývoj väšinou nemá dostatok udí, ktorí by boli zastupitení a fungovali i po odchode 
akéhokovek z programátorov [26]. 
Ak firma disponuje dostatonými finannými prostriedkami, je tu nesporná výhoda v 
samotnej konštrukcii e-shopu a jej absolútnym prevedením „na mieru“. Sú tu takisto 
vysoké požiadavky na spoluprácu zamestnancov v priebehu vývoja software. alšou 
obmedzenosou tohto riešenia je, že informané technológie sú jedny z najrýchlejšie sa 
vyvíjajúcich. Tým vzniká takmer istý predpoklad toho, že v ase, ke	 bude e-shop 
dokonený, zane takmer okamžite zastaráva a bude potrebný jeho 	alší kontinuálny 
vývoj s prúdom konkurenných e-shopov. S tým opä poteú finanné prostriedky na 
firemných vývojárov [26].  
Nemalé náklady na toto riešenie sa spravidla vyplácajú u vekých spoloností s 
vekým potom zákazníkov, ktoré vyžadujú špecifické vlastnosti svojho elektronického 
obchodu a vedia, že vývoj vlastnej aplikácie sa im oplatí. Navyše u týchto vekých 
firiem ide už vo väšej miere o prestíž spojenú s vlastnou aplikáciou [26]. 
4.6.2 Vytvorenie e-shopu na kú
Pri tejto variante musí obchodník poíta s niekokými týždami až mesiacmi 
implementácie. Pritom samotnému programovania predchádza dôkladná analýza 
funknosti a celého procesu predaja tovaru zákazníkovi. Analýza procesu je vemi 
zložitou a hlavne nevyhnutnou súasou návrhu systému. Preto sa na analýze z väšej 
asti podiea aj dodávate systému, ktorý upresuje požiadavky zákazníka, aby bola 
jeho predstava systému maximálne uspokojená, pretože následná implementácia 	alších 
funkcií do zákazkových riešení je spravidla vemi zložitá, a tým aj vemi nákladná [19].  
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Obchodník musí ma predstavu aj o grafickej podobe svojho obchodu, pretože aj tá sa 
dotýka samotnej implementácie. Okrem toho nesmieme zabudnú na to, že zákazkové 
riešenie je nutné dlhodobo testova predtým, ako je možné produkt nasadi do ostrej 
prevádzky, pretože systém od zaiatku prechádza búrlivým vývojom, a tým pádom je tu 
vyššia pravdepodobnos, že obsahuje chyby [19]. 
Pre prevádzku tohto riešenia je spravidla nutné ma aj vlastnú infraštruktúru, na ktorej 
celý systém beží. To znamená najmä kvalitný aplikaný a databázový server, a potom aj  
rýchlu konektivitu k internetu. Dodávate zákazkového riešenia je väšinou schopný 
všetky potrebné prostriedky obstara, popr. zabezpei webhosting alebo serverhosting 
u renomovaných firiem s 24 hodinovým dohadovým centrom [19]. 
Toto riešenie elektronického obchodu by teda mohlo by vhodné pre veké 
spolonosti, ktoré vyžadujú špecifické správanie celého systému, alebo vyžadujú 
neobvyklú funkcionalitu obchodu, ako je napojenie na vnútorný informaný systém 
[19].   
Zákazkové riešenie kompletne splní akékovek požiadavky obchodníka na jeho 
internetový obchod, avšak jeho implementácia je zložitá nielen asovo, ale aj finanne.  
Druhým vekým neduhom tohto riešenia je tzv. morálne zastarávanie. Vývoj aplikácií 
pre e-commerce pomerne rýchlo napreduje. Zákazkové riešenia na tento vývoj spravidla 
nedokážu pružne reagova - akákovek nová funkcia alebo vlastnos, s ktorou sa 
nepoítalo na zaiatku, vyžaduje zásah do jadra. Inak povedané každá nová funkcia je 
opä nároná a tým pádom nákladná na as i peniaze [19]. 
4.6.3 Využitie hotového riešenia tzv. balíek 
V porovnaní s e-shopom na kú, hotové riešenia, ktoré vychádzajú z dlhoronej praxe 
prevádzky a neustáleho vývoja a zdokonaovania, dokážu pokry drvivú väšinu potrieb 
a nárokov obchodníkov. Tieto riešenia majú hlavnú konkurennú výhodu v tom, že 
systém musí uspokoji širokú škálu zákazníkov naprie všetkými druhmi sortimentu, a 
tým pádom musí ponúknu vemi rozsiahlu funknos. V súasnosti dáva väšina 
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obchodníkov prednos tejto možnosti, a teda využije niektorý z existujúcich systémov 
elektronického obchodovania [19].  
Avšak aj toto riešenie má svoje temné stránky. Tie súvisia napríklad s originalitou 
grafického spracovania webu, ktorá je pomerne dôležitá a zákazník sa rozhoduje už na 
základe prvého pocitu pri návšteve elektronického obchodu. Nevydarená alebo 
opakujúca sa varianta designu u viacerých elektronických obchodov, dokáže odradi
zákazníka, a to sa neuvažuje o funknosti stránok a kvalite poskytovaných služieb. 
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alšou nevýhodou je, že väšina poskytovateov poskytuje balíky síce za nízku cenu, 
ale v obmedzenom rozsahu. Môže sa napríklad jedna o obmedzenia množstva 
produktov, alebo tu neexistuje možnos vyhadáva produkty poda rôznych 
parametrov, prípadne nie je možnos sledova stav objednávky zákazníkom at	. Za 
tieto služby si musí záujemca o elektronický obchod doplati a cena sa tým automaticky 
navyšuje.  
4.6.4 Vybudovanie elektronického obchodu prostredníctvom open source 
redakného systému 
Toto riešenie je obdobou stavby domu na zelenej lúke, ale s najväšou 
pravdepodobnosou prinesie presne to, o záujemca požaduje. Súasná doba so sebou 
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prináša aj nové možnosti na trhu, ktoré umožnia oproti minulosti vybudovanie 
vlastného elektronického obchodu v kratšom ase, s nižšími nákladmi a s nižšími 
nárokmi na programovacie schopnosti.  
Jedná sa o redakné systémy, ktoré umožujú kompletnú správu webu. Sú vone 
šíriteným softwarom založeným na GNU General Public License. Ich základnou 
funkciou je publikovanie textov. Avšak redakné systémy dokážu ovea viac, obsahujú, 
alebo je možné do nich doinštalova celú radu doplnkov, napríklad diskusné fóra, 
fotogalérie, internetový obchod [36]. 
Redakný systém je program, ktorý umožuje jednoduché vytváranie obsahu 
webových stránok bez toho, aby sa užívate musel zaobera zložitým nastavovaním 
vzhadu. Vzhad je možné vybra pomocou šablóny, do ktorej je následne „napustený“ 
konkrétny obsah (lánky, obrázky at	.) Zmena vzhadu webového sídla potom spoíva 
vo výmene šablóny, ktorá využíva CSS (tzv. kaskádového štýlu), na obsah nie je nutné 
siahnu, je prispôsobený novému vzhadu automaticky [36]. 
Redakný systém je tak urený aj zaiatoníkom, pretože vkladanie obsahu sa podobá 
práci s textovým editorom, o sa dá v dnešnej dobe považova za nutné minimum 
každého užívatea osobného poítaa. Redakný systém taktiež nie je viazaný na 
konkrétny operaný systém, všetko sa ovláda pomocou štandardného internetového 
prehliadaa [36].  
Na slovenskom a eskom trhu sú k dostaniu napríklad nasledovné redakné systémy. 
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Pre zaujímavos by som uviedla, že software Joomla! využíva pre svoju webovú 
prezentáciu aj Fakulta podnikatelská VUT v Brn.  
4.7 Hosting 
Aby bolo vôbec možné zaa prevádzkova elektronický obchod je nutné zabezpei
priestor pre jeho umiestnenie na internete. Možností hostingu sa naskytuje hne	
niekoko. 
Prvou z nich je freehosting, iže služba umiestnenia webových stránok na serveri 
poskytovatea zadarmo. Je to podtyp webhostingu, väšinou sa jedná len o 
najzákladnejšie negarantované služby bez podpory pokroilých technológií pre 
vytváranie webových stránok, bez technickej podpory a s obmedzenými dátovými 
prenosmi [3].  
alšou možnosou je serverhosting. Jedná sa o službu prenájmu, alebo umiestnenie 
poítaového servera v priestoroch poskytovatea s pripojením servera po internetovej 
sieti a 	alšími súvisiacimi službami. Celý server má zákazník k dispozícii pre seba, 
môže na om väšinou prevádzkova ubovoné aplikácie, taktiež má na server 
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administrátorský prístup a nebýva nijako obmedzovaný v tom, k omu je server 
využívaný [2]. 
Poslednou možnosou hostingu, ktorú uvediem je webhosting, iže prenájom priestoru 
pre webové stránky na cudzom serveri. Prenajímate serveru býva oznaovaný ako 
poskytovate webhostingu. V	aka webhostingu si firma môže umiestni svoje webové 
stránky na internet bez toho, aby musela ma vlastný server [3]. 
4.8 Internetové domény 
Doména je zrozumitená adresa webových stránok a je vlastne slovným ekvivalentom 
pre IP adresu, ktorá sa používa na identifikáciu poítaov v sieti.  Ke	že zapamäta si 
IP adresu nie je jednoduché bol zavedený systém DNS (Domain Name System), ktorý 
umožuje používanie doménových mien [7]. 
Doménovým menom sa rozumie unikátne symbolické meno, ktoré jednoznane 
identifikuje doménu, teda akési miesto i priestor na internete, v rámci ktorého zdieajú 
poítae a zariadenia as IP adresy. Doménové meno sa väšinou skladá z troch astí 
oddelených bodkami. Môžeme si uvies príklad www.centrum.sk, kde sk je doména 
najvyššej úrovne, centrum je doména druhej úrovne a poslednou asou domény je 
www, iže doména tretej úrovne [7].  
Na najvyššej úrovni sa jedná o tzv. TLD (Top Level Domains), ktoré je možné deli na 
generické a národné domény [7]. 
Generické domény môžu by nasledovné: .com, .org, .net, .gov, .edu, .mil .biz, .info a 
.int. Kritériom pre registráciu doménového mena v generickej doméne je charakter 
innosti žiadatea o registráciu a do istej miery aj jeho sídlo [7].  
Národné domény sú tvorené skratkou, ktorá predstavuje názov uritého štátu: .sk pre 
Slovenskú republiku, .cz pre 
eskú republiku, .at pre Rakúsko, .pl pre Posko at	.          
O každú národnú doménu sa stará správca domén. Na Slovensku je to spolonos      
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SK-NIC, a.s., ktorá poskytuje na svojich internetových stránkach aj vyhadávanie 
voných domén [7].  
  
4.9 Grafický design webových stránok 
Úspešné stránky dokážu upúta pozornos používateov a presvedi ich, že obsah je 
relevantný, užitoný a ahko vstrebatený. Vizuálny design je jeden z nástrojov, ktorý 
možno pre úspech webových stránok v tomto smere využi [16]. 
Základnou chybou neskúseného tvorcu webových stránok je domnienka, že užívatelia 
sa chystajú študova každú stránku, hodlajú íta dokonale napísaný text, prípadne 
premýša o tom, ako sú jednotlivé objekty usporiadané a chcú starostlivo zvažova, na 
ktorý odkaz kliknú [15].  
Skutonos, je ale úplne iná. Užívatelia väšinou len letmo prehliadnu každú novú 
stránku, preletia oami nejaký text a kliknú na prvý odkaz, ktorý ich zaujme, alebo sa 
približne podobá veci, ktorú hadajú. Na valnú as stránky sa ani nepozrú. Pre lepšiu 
vizualizáciu je táto situácia znázornená na nasledovnom obrázku [15]. 
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Je zrejmé, že skutonos je o nieo komplikovanejšia – záleží na druhu stránok, na tom, 
o sa užívate snaží uskutoni, ako vemi sa ponáha apod.  
Pri návrhu efektívnych webových stránok je nutné bra do úvahy tri nasledovné pravdy 
o skutonom využívaní internetu [4]: 
 Stránky si užívatelia neítajú len prehliadajú – výnimkami sú stránky, ktoré 
obsahujú napríklad správy, blogy alebo popisy produktov. 
 Užívate neuskutouje optimálny výber, ale robí kompromisy – 
v skutonosti nevyberáme najlepšiu alternatívu, ale len vyberáme prvú rozumnú 
vobu. 
 Užívate nebáda nad tým, ako veci fungujú, jednoducho to „nejako urobí“
– tvárou v tvár akémukovek druhu technológie, len málo udí venuje as 
ítaniu návodu, miesto toho idú 	alej a jednoducho to „nejako urobia“. 
4.10 Právna úprava elektronického obchodovania 
Predaj tovaru prostredníctvom internetu sa na Slovensku riadi zákonom . 22/2004      
Z. z. o elektronickom obchode a o zmene a doplnení zákona . 128/2002 Z. z. o štátnej 
kontrole vnútorného trhu vo veciach ochrany spotrebitea, a o zmene a doplnení 
niektorých zákonov v znení zákona . 284/2002 Z. z. (	alej len „zákon o elektronickom 
obchode“) [27]. 
Poda tohto zákona k uzatvoreniu zmluvy dochádza momentom, ke	 spotrebite obdrží 
od predávajúceho potvrdenie objednávky tovaru po jeho výbere z internetovej ponuky, 
teda na diaku. Forma a as platby za objednaný tovar nie sú rozhodujúce, nakoko 
výber tovaru a rozhodovanie o jeho kúpe prebehlo na diaku bez toho, aby mal 
spotrebite možnos fyzického kontaktu a odskúšania tovaru ešte pred jeho zaplatením 
[27].  
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Poda § 4 ods. 1 zákona o elektronickom obchode je internetový obchodník povinný 
poskytnú potenciálnym zákazníkom minimálne tieto údaje, ktoré musia by ahko a 
trvale prístupné: 
 názov, obchodné meno a sídlo poskytovatea služieb (právnická osoba), resp. 
meno, priezvisko, miesto podnikania a  adresu bydliska poskytovatea služieb  
 daové identifikané íslo, ak je platiteom DPH 
 adresu elektronickej pošty a telefónne íslo 
 názov a adresa orgánu dozoru alebo dohadu, ktorému innos poskytovatea 
služieb podlieha.  
Navyše na zmluvy uzatvorené na diaku na nákup tovaru formou zásielkového predaja 
sa vzahuje zákon . 108/2000 Z. z. o ochrane spotrebitea pri podomovom predaji a 
zásielkovom predaji v platnom znení (	alej len zákon o podomovom predaji a 
zásielkovom predaji) [31].  
Poda § 10 ods. 1 zákona o podomovom a zásielkovom predaji, je internetový 
obchodník povinný pred uzavretím zmluvy na diaku súasne s ponukou tovaru, alebo 
služby spotrebiteovi okrem vyššie uvedených údajov oznámi: 
 trvalý pobyt a živnostenské oprávnenie (fyzická osoba), resp. obchodné meno a 
sídlo (právnická osoba) 
 opis tovaru alebo služby 
 cenu tovaru alebo poskytnutej služby 
 dodacie podmienky a náklady na dodanie tovaru 
 platobné podmienky 
 pouenie o práve spotrebitea odstúpi od zmluvy 
 cenu za použitie prostriedkov komunikácie na diaku, ak sa cena uruje inou ako 
základnou sadzbou 
 lehotu, poas ktorej je predávajúci viazaný svojou ponukou, vrátane ceny. 
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Väšina serióznych internetových obchodov pridáva k týmto údajom aj svoje I
O, 
meno a priezvisko osoby zodpovednej za prevádzku obchodu, prevádzkové hodiny a 
íslo bankového útu [27].  
V zmysle § 12 ods. 1 zákona o podomovom predaji a zásielkovom predaji, spotrebite
je oprávnený bez uvedenia dôvodu odstúpi od zmluvy do siedmich pracovných dní
odo da prevzatia tovaru, alebo od uzavretia zmluvy o poskytnutí služby, ak 
predávajúci vas a riadne splnil informané povinnosti. 
Poda § 12 ods. 5 zákona o podomovom predaji a zásielkovom predaji, ak sa 
predávajúci a spotrebite nedohodnú inak, spotrebite nemôže odstúpi od zmluvy, 
ktorej predmetom sú: 
 poskytnutie služby, ak sa služba už zaala plni so súhlasom spotrebitea pred 
uplynutím lehoty na odstúpenie od zmluvy 
 predaj tovaru alebo poskytnutie služby, ktorých cena závisí od pohybu cien na 
finannom trhu, ktoré predávajúci nemôže ovplyvni
 predaj tovaru zhotoveného poda osobitných požiadaviek spotrebitea alebo 
tovaru ureného osobitne pre jedného spotrebitea alebo tovaru, ktorý vzhadom 
na jeho vlastnosti nemožno vráti, alebo tovaru, ktorý rýchlo podlieha skaze 
 predaj audiovizuálneho diela, zvukového záznamu alebo zvukovo-obrazového 
záznamu umeleckého výkonu alebo multimediálneho diela, ktoré spotrebite
rozbalil 
 predaj novín, asopisov a periodickej tlae, 
 lotérie a iné podobné hry.  
Medzi 	alšie právne normy, ktoré oblas elektronického obchodu priamo v niektorej 
svojej asti upravujú, alebo ktoré sa elektronického obchodu dotýkajú nepriamo patrí 
predovšetkým: 
 zákon . 250/2007 Z. z. o ochrane spotrebitea a o zmene zákona Slovenskej 
národnej rady . 372/1990 Zb. o priestupkoch v znení neskorších predpisov  
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 zákon . 40/1964 Zb. Obiansky zákonník  
 zákon . 266/2005 Z.z. o ochrane spotrebitea pri finanných službách na diaku 
a o zmene a doplnení niektorých zákonov  
Dohad nad dodržiavaním ustanovení citovaných zákonov vykonáva Slovenská 
obchodná inšpekcia. 
4.11 Výhody a nevýhody elektronického obchodovania 
Elektronické obchodovanie zásadným spôsobom pretvára hospodárenia podnikov a 
vzahy medzi obchodnými partnermi. Obchodovaním na internete získavajú firmy celú 
radu výhod, z ktorých plynú znané finanné úspory. Objavujú sa nové možnosti 
realizácie obchodných transakcií, nové možnosti komunikácie s obchodnými partnermi 
a zákazníkmi, nové možnosti automatizácie obchodných aktivít. Avšak, aby tieto 
výhody bolo možné využíva, je nutné sa vyvarova chýb, i už zo strany tvorcu, 
prevádzkovatea a neskôr aj zo strany užívatea elektronického obchodu [6].  
4.11.1 Výhody a nevýhody elektronického obchodovania z pohadu predajcu 
Komunikácia dodávatea so zákazníkom cez internet výrazne znižuje náklady na 
obchodné transakcie a zaisuje vysoký stupe flexibility. Internetový obchod umožuje 
predajcom mapova návštevy obchodu a získava rýchlu spätnú väzbu od zákazníkov. 
Elektronické obchodovanie je vekou šancou pre menšie firmy, ktoré nemajú dostatok 
prostriedkov na vybudovanie siete klasických obchodov [6].  
Nevýhodou, ktorá vychádza z globálnosti internetu, je možné rýchle šírenie 
poplašných a falošných správ, ktoré môžu poves firmy prevádzkujúcu internetový 
obchod znane poškodi. Internetový obchod má svoje úzke väzby na informaný 
systém jeho prevádzkovatea a teda existuje možnos napadnutia informaného systému 
neoprávnenou osobou [6].  
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4.11.2 Výhody a nevýhody elektronického obchodovania z pohadu zákazníka 
Všeobecným prínosom elektronického obchodovania pre zákazníka je skutonos, že 
prostredníctvom elektronického obchodu môže nakupova tovar priamo od výrobcu, a 
preto ho môže získa za nižšiu cenu. Internet umožuje rýchlu aktualizáciu údajov a 
zákazník má preto k dispozícii najnovšie informácie (letáky a reklamné prezentácie v 
tlaenej podobe sa šíria pomalšie a rýchlejšie sa stávajú neaktuálnymi). Výhodou 
vyplývajúcou z vlastnosti internetu je on-line dostupnos a nezávislos na geografickej 
lokalizácii kupujúceho [6].  
Nevýhodou zo strany zákazníka môže by fakt, že všetky jeho innosti sú 
podrobne monitorované za úelom následného použitia v marketingu, ím je do znanej 
miery narušené súkromie. K 	alším nevýhodám patrí napríklad možnos, že niekto 
cudzí bude vystupova pod menom niekoho iného a uskutoní za neho finanné 
transakcie, prípadne objedná nežiaduci tovar. Údaje posielané po sieti môžu by
odpoúvané a následne zneužité (v prípade, že sa zasielajú nezašifrované údaje). Do 
znanej miery je negatívom elektronického obchodovania pomalé pripojenie 
k internetu, kedy sa zákazníkovi pomaly naítavajú stránky, dlho sa aká na odoslanie 
vyplnených formulárov apod. [6].  
4.12 Možnosti platieb v elektronických obchodoch 
V tejto asti sú popísané vybrané možnosti platieb, ktoré sa najastejšie vyskytujú v 
 elektronických obchodoch na internete:  
 Dobierka – zákazník platí za tovar v okamžiku prevzatia tovaru alebo služby od 
distribútorov pošty a balíkov (Slovenská pošta, DHL, GLS apod.). Zákazník 
zaplatí až pri prevzatí tohto tovaru alebo služby. 
 Platba v hotovosti pri osobnom prevzatí –  pri tomto spôsobe platenia je 
možné uskutoni úhradu objednaného tovaru, prípadne služby v kamennej 
predajni.  
 Prevody medzi bankovými útami – jedná sa o bežnú a nenáronú formu 
bezhotovostných platieb. Okrem klasického prevodu z útu zákazníka na úet 
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obchodníka, sem môžeme zaradi aj internetové platobné brány, ktoré sú 
nadstavbou internetového bankovníctva a umožujú pohodlnejšiu a hlavne 
rýchlejšiu platbu [9].  
 Platobné karty a iný druh kariet - zákazník vloží údaje o svojej platobnej 
karte do zabezpeeného formulára na internetových stránkach. Úverové nákupné 
karty z hadiska procesu platby na internete fungujú vemi podobne. Zákazník 
musí vlastni kartu, ktorá má povolené platby na internete (napríklad VISA, 
MasterCard). Niektoré banky a úverové spolonosti veda 3D Secure ponúkajú 
špeciálne virtuálne karty, ktoré neexistujú v plastovej podobe a sú urené 
výhradne pre platby na internete. Rozsah platieb je neobmedzený, elektronické 
obchody však musia strávi poplatky z každej transakcie (zvyajne 1,5 - 3%), 
implementácie, mesaného vedenie apod. [9].  
Princíp platenia pomocou úverových kariet je podobný platbám klasickými 
platobnými kartami. Rozdiel je v tom, že zákazník erpá úverový rámec a 
platobnú bránu zaisuje úverová spolonos (napríklad Multiservis, Home 
Credit), na ktorej stránky je pri platbe zákazník presmerovaný. Platba je 
potvrdená aj on-line. Úverový rámec sa zvyajne pohybuje od 332 do 3320€  
[9].  
 Platba prostredníctvom platobnej brány – ide o platbu prostredníctvom 
špeciálnej brány prepojenej s internetovým bankovníctvom.  Zákazník musí ma
internetový úet u konkrétnej banky. V elektronickom obchode si vyberie platbu 
cez platobnú bránu a je presmerovaný do prostredia svojej banky. Tu zadá 
prihlasovacie údaje, rovnako ako pri transakcii prostredníctvom internetového 
bankovníctva. Na základe údajov o platbe a tovare od obchodníka je 
predvyplnený platobný príkaz, ktorý zákazník iba potvrdí. Na rozdiel od 
bežného prevodu z útu na úet dostáva obchodník informáciu o platbe 
okamžite, prostredníctvom komunikaného rozhrania. Ak má obchodník úet v 
banke, ktorá systém poskytuje, sú peniaze pripísané na jeho úet poas pár 
hodín. Poplatky z transakcií platia obchodníci a rozsah platieb je neobmedzený 
[9].  
 Mobilné platby – sú to platby prostredníctvom mobilného telefónu a zárove sa 
nejedná o GSM banking - ovládanie bežného útu mobilom. U mobilných 
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platieb sú sumy strhávané zo zákazníkovho kreditu, alebo sú pripoítavané         
k pravidelnému vyútovaniu [9]. 
 GSM banking – platba prostredníctvom mobilného telefónu. Ak má klient 
službu GSM banking zriadenú vo svojej banke, môže získava kedykovek 
jednoducho, rýchlo a bezpene najrôznejšie informácie o svojom 
úte, uskutoova bankové transakcie a využíva 	alšie služby [9]. 
 Elektronické peaženky – na Slovensku ešte stále nie sú vemi rozšírené.       
V zahranií je najznámejším systémom PayPal, 	alej PayPay alebo 
MoneyBookers. Ide o virtuálny úet, kde zákazník najskôr prevedie peažné 
prostriedky, s ktorými následne zaplatí v elektronických obchodoch [9].  
 Splátky – jedná sa o rozšírenie ponuky splátkového predaja aj do elektronického 
obchodu. Proces platby sa môže líši v závislosti na poskytovateovi splátok 
(Cetelem, GE Money Multiservis, Essox), s ktorým má elektronický obchod 
dohodu. Pri výbere platby na splátky je zákazník presmerovaný na stránky 
splátkovej spolonosti, kde zadá údaje potrebné na predbežné odsúhlasenie 
úveru. Úverová spolonos oznámi zákazníkovi aj obchodníkovi, i bol úver 
schválený, do niekokých hodín. Pri kladnej odpovedi väšinou obchodník dodá 
tovar zákazníkovi vlastnou dopravou, potrebné náležitosti úverovej zmluvy 
môže vybavi aj  vodi. Obchodník v tomto prípade získava províziu za 
dohodnutý úver [9].  
Poda Slovenskej asociácie pre elektronický obchod (SAEC) sa situácia na Slovensku 
ohadom štruktúry platieb za objednávky prostredníctvom internetu aj po niekokých 
rokoch od zavedenia elektronického obchodovania moc nemení, a prvenstvo si stále 
udržiava platba prostredníctvom dobierky [23].  
V roku 2009 v segmente predaja tovaru bolo zrealizovaných 325 984 objednávok 
v celkovej sume 36,49 mil.€. Ako je možné vidie z nasledovného grafu takmer dve 
tretiny platieb, iže 63% sa uskutonilo formou dobierky pri prevzatí tovaru, 16% 
zákazníkov zaplatilo v hotovosti a 14% zákazníkov si vybralo platbu prostredníctvom 
bankového útu. Takmer 2% objednávok financovali zákazníci prostredníctvom 
splátkového predaja [23]. 
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5 POUŽITÉ ANALÝZY A METÓDY RIEŠENIA 
Pre rozbor riešenia som si zvolila analýzu okolia. Táto analýza sa orientuje na faktory 
pôsobiace v okolí podniku, ktoré ovplyvujú strategické postavenie podniku. Analýza 
okolia a predvídanie jeho budúceho vývoja je jedným zo základných východísk pre 
urenie stratégie podniku a jeho strategických cieov. Základnou úlohou tejto analýzy je 
vymedzenie okolia a identifikácia jeho základných faktorov, väzieb a súvislostí medzi 
nimi. 
5.1 SLEPT analýza 
SLEPT analýza slúži ako prostriedok pre analýzu vonkajšieho okolia podniku. 
Umožuje vyhodnoti prípadné dopady zmien, na základe skúmania sociálnych, 
legislatívnych, ekonomických, politických a technologických faktorov. 
5.2 Porterov model konkurenného prostredia 
Porterov model uruje konkurenné tlaky a rivalitu na trhu a analyzuje stav 
konkurencie v odvetví, ktorá závisí na vzájomnom pôsobení 5 základných 
konkurenných initeov: 
 hrozba vstupu potenciálnych konkurentov  
 rivalita medzi existujúcimi konkurentmi  
 vyjednávacia schopnos dodávateov  
 vyjednávacia schopnos zákazníkov  
 hrozba substituných výrobkov [33].  
5.3 SWOT analýza 
SWOT analýza hodnotí silné (Strenghts), slabé (Weaknesses) stránky spolonosti, 
hrozby (Threats) a príležitosti (Opportunities) spojené s podnikateským zámerom, 
projektom, stratégiou alebo aj reštrukturalizáciou procesov. Za jej pomoci je možné 






Použité analýzy a metódy riešenia 

komplexne vyhodnoti fungovanie firmy, nájs problémy alebo nové možnosti 
rastu. SWOT analýza je súasou strategického plánovania spolonosti [38].  
Analýza silných a slabých stránok sa zameriava predovšetkým na interné prostredie
firmy. Príkladom vnútorných faktorov podnikania je výkonnos a motivácia 
pracovníkov, efektivita procesov, logistické systémy a podobne. Silné a slabé stránky sú 
obvykle merané interným hodnotiacim procesom alebo benchmarkingom [38].  
Oproti tomu hodnotenie príležitostí a hrozieb sa zameriava na externé prostredie
firmy, ktoré podnik nemôže tak dobre kontrolova. Napriek tomu, že podnik nemôže 
externé faktory kontrolova, môže ich aspo identifikova napríklad pomocou vhodnej 
analýzy konkurencie, demografických, ekonomických, politických, technických, 
sociálnych a legislatívnych faktorov pôsobiacich v okolí podniku [18].  
Pre rozhodovanie o vobe spôsobu obstarania webovej prezentácie elektronického 
obchodu som využila metódu štandardných rozhodovacích kritérií. 
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6 ANALÝZA RIEŠENÉHO PROBLÉMU 
6.1 Charakteristika firmy 
Utajené. 
6.2 SLEPT analýza firmy 
V tejto analýze popíšem faktory vonkajšieho prostredia, ktoré pôsobia a ovplyvujú 
chod firmy. 
6.2.1 Sociálne faktory 
Utajené.  
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Z vyššie uvedenej tabuky vidíme, že rovnako ako vo väšine vyspelých európskych 
krajín aj na Slovensku dochádza k starnutiu populácie. Aj v	aka poklesu pôrodnosti 
dochádza k významnému zníženiu potu detí vo vekových skupinách do 19 rokov.  
V kontraste s tendenciou, ktorú je možno pozorova v mnohých iných krajinách EÚ, u 
potu obyvateov vo veku 30 až 49 rokov sa oakáva celkový pozitívny nárast v období 
1990 - 2015. Tieto skupiny majú rastúce disponibilné príjmy a túžbu rýchlo zlepši svoj 
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životný štýl. Vo všeobecnosti urujú trendy a míajú vyšší podiel svojho príjmu na 
domácnos, osobné potreby a voný as. Podiel obyvateov vo veku 50 až 79 rokov sa 
poda odhadov zvýši z 22% z celkového potu v roku 1990 na 33% v roku 2015, o má 
následne efekt na viaceré spotrebiteské trhy od potravín až po zdravotné výrobky. 
Navyše u týchto udí nastáva odchod do dôchodku až v neskoršom veku, o ovplyvuje 
nákupné zvyklosti aktívneho obyvatestva [12].  
Celková populácia je nastavená relatívne stabilne, s rastom o menej ako 1% v rokoch 
1990 až 2015. Hoci pôrodnos na Slovensku klesá, zostáva vysoko v porovnaní 
napríklad s 
eskou republikou, z dôvodu silnejšieho vplyvu katolíckej cirkvi a vyššej 
plodnosti u väšiny rómskej populácie [12]. 
alším faktorom, ktorý môžeme zmieni je životný štýl obyvateov. Zatia o sa na 
jednej strane slovenskí spotrebitelia oraz viac zaujímajú o zdravý životný štýl, na 
druhej sa oraz viac stretávajú s narastajúcimi zdravotnými problémami spojenými 
s nastupujúcim západným životným štýlom [12].  
Oproti obyvateom západnej Európy sa Slováci viac znepokojujú o svoje zdravie, a 
tiež majú astejšie tendenciu k návšteve svojho lekára. Tradine vysoký je dopyt po 
vitamínoch a potravinových doplnkoch a neustále sa zvyšuje. Televízne reklamy 
a mediálne lánky ponúkajú zdravotné poradenstvo a zohrávajú významnú úlohu 
v zmene postoja spotrebiteov. K dispozícii sú aj fitnes centrá, ktoré ponúkajú širokú 
škálu kurzov [12]. 
Avšak záujem o zdravý životný štýl je stále viac menej limitovaný na udí s vyššími 
príjmami žijúcimi vo vekých mestách, kde je väší vplyv médií, väšia dostupnos
zdravých potravín a poradenstvo. Obania vo vidieckych oblastiach, a najmä tí 
s nízkymi príjmami rodín a rómske komunity na okraji spolonosti sa stravujú 
chudobnejšie a už v rannom veku u nich dochádza k výskytu požívania alkoholu 
a fajenia [12].  
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6.2.2 Legislatívne faktory 
Štátny dozor na úseku farmácie, riadenie a kontrolu innosti držiteov povolení na 
zaobchádzanie so zdravotníckymi pomôckami a innos odborných zástupcov 
vykonávajú a zabezpeujú orgány štátnej správy. Medzi tieto orgány patrí Ministerstvo 
zdravotníctva SR, ktoré riadi a odborne usmeruje úsek humánnej farmácie, Štátny 
ústav pre kontrolu lieiv, ktorý dozerá a vykonáva kontrolnú innos na úseku 
humánnej farmácie a Úrad verejného zdravia SR, ktorý dozerá a kontroluje innos na 
úseku produktov spadajúcich pod doplnkový sortiment verejnej výdajne zdravotníckych 
pomôcok.  
U legislatívnych faktorov môžeme spomenú regulovanú cenotvorbu zdravotníckych 
pomôcok, ktorej cieom je zabezpei dostupnos zdravotníckych pomôcok pre širokú 
verejnos. Ceny liekov a zdravotníckych pomôcok sa na Slovensku urujú poda 
Zákona o liekoch a zdravotníckych pomôckach . 545/2006 Z. z. tzv. úradníckym 
spôsobom. 
Na základe verejného zdravotného poistenia sa plne uhrádzajú zdravotnícke pomôcky 
poskytované v rámci ústavnej zdravotnej starostlivosti, a plne alebo iastone uhrádzajú 
zdravotnícke pomôcky poskytované v rámci ambulantnej zdravotnej starostlivosti, ktoré 
sú uvedené v Zozname zdravotníckych pomôcok, plne alebo iastone uhrádzaných na 
základe verejného zdravotného poistenia v tzv. kategorizanom zozname, vydávaným 
Ministerstvom zdravotníctva SR, priom musí by aktualizovaný minimálne jedenkrát 
za rok [32]. 
Zákon o liekoch a zdravotníckych pomôckach okrem iného definuje spôsob 
zaobchádzania, distribúciu a výdaj zdravotníckych pomôcok, ktoré môže fyzická osoba 
vykonáva v prípade, ak dosiahla vysokoškolské vzdelanie v študijnom odbore 
farmácia alebo vysokoškolské vzdelanie prvého stupa v odbore zdravotnícke a 
diagnostické pomôcky alebo stredoškolské vzdelanie na strednej zdravotníckej škole s 
maturitou v  študijnom odbore farmaceutický laborant a získala špecializáciu v odbore 
zdravotnícke pomôcky alebo v odbore lekárenstvo. Tiež sú zákonom stanovené 
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požiadavky na rozmery miestnosti a hygienické vybavenie výdajne zdravotníckych 
pomôcok [32]. 
alší zákon, ktorý uvediem je zákon . 402/2009 Z. z., ktorým sa mení a dopa zákon  
. 140/1998 Z. z., a v ktorom sú stanovené podmienky pre vykonávanie zásielkového 
výdaja zdravotníckych pomôcok. Poda tohto zákona môžu ponúka a predáva
zdravotnícke pomôcky prostredníctvom internetu len verejné lekárne a výdajne 
zdravotníckych pomôcok, ktoré splnili požiadavky zákona . 140/1998 Z. z., a ktorým 
samosprávny kraj vydal na túto innos povolenie. Avšak 	alšie podrobnosti 
o zásielkovom výdaji liekov a zdravotníckych pomôcok upravuje až Vyhláška MZ SR 
. 74/2010, ktorá bola schválená až ku du 15.03.2010.  
6.2.3 Ekonomické faktory 
V období rokov 2004 až 2008 bola slovenská ekonomika jednou z najvýkonnejších 
v strednej Európe. HDP postupne rástol a nezamestnanos klesala. V januári 2009 sa 
Slovensko stalo šestnástym lenom eurozóny. Plynulejšiemu prechodu na Euro 
pomohol pokles verejného dlhu a deficitu bežného útu v období rýchleho rastu.  
Avšak rovnako ako v mnohých iných krajinách, vzhadom k vysokému stupu 
otvorenosti obchodu aj slovenská ekonomika bola vystavená nepriaznivým dopadom 
svetovej hospodárskej krízy. V roku 2009 sa tempo rastu výrazne zhoršilo,  
k novembru 2009 došlo k poklesu HDP o 4,9%. Dopyt po exporte krajiny 
klesol, prísnejšie podmienky poskytovania úverov a pokles spotrebiteskej istoty 
spomalil rast spotrebiteských výdavkov. Znížil sa prílev priamych zahraniných 
investícií, ale krajina stále ostáva atraktívnou pre investorov zo zahraniia, v	aka svojej 
lokalite a nízkym výrobným nákladom [34].  
Ekonomický pád sa okamžite prejavil na raste nezamestnanosti. Dôležitý faktor zohral 
aj  návrat uritej asti slovenských migrantov zo zahraniia, najmä z Írska a Vekej 
Británie. Miera nezamestnanosti v novembri 2009 dosiahla hodnoty 12,4% o 
predstavuje 373 413 osôb. S nezamestnanosou úzko súvisí tiež výška priemernej mzdy. 
Tá sa v roku 2009 pohybovala na úrovni 744,50€ [14].  
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Kríza výrazne znižuje tempo rastu spotrebiteských cien, a tak inflácia v roku 2009 
postupne klesala a v novembri 2009 dosiahla 0,4% [34]. 
Niektorí ekonómovia predpokladajú, že kríza by mala postupne zaa ustupova
v priebehu roku 2010. Sú to zatia len optimistické predpoklady a to, kedy sa Slovensko 
dostane z krízy a ekonomika sa dostane opä do fáze rastu, nikto presne predpoveda
nedokáže. 
6.2.4 Politické faktory 
V ase recesie Vláda Slovenskej republiky pristúpila k rozvoju infraštruktúrnych 
projektov a používaniu stimulaných protikrízových balíkov, ktoré slúžia na tlmenie 
nepriaznivých dôsledkov, ktoré kríza so sebou prináša.  
Utajené.  
alšie opatrenie, ktoré bolo prijaté je zvýšenie dostupnosti a podpora infraštruktúry 
vysokorýchlostného internetu. Zámerom tohto opatrenia je podporova investície 
súkromného sektora do rozvoja infraštruktúry vysokorýchlostného internetu. Zárove
poskytova finanné zdroje na odstránenie zaostávania v dostupnosti 
vysokorýchlostného internetu pre domácnosti i verejnú správu vo vidieckych 
a odahlých oblastiach, ktoré sú neatraktívne pre súkromný sektor z dôvodov dlhodobej 
návratnosti a vysokého rizika investícií [24].  
Medzi 	alšie opatrenia vlády, ktoré môžeme uvies patrí opatrenie s cieom skvalitni
podnikateské prostredie, s cieom zníži poet byrokratických bariér v podnikaní 
prostredníctvom zvýšenia informatizácie verejnej správy, elektronizácie verejného 
obstarávania a reformy daovej a colnej správy [24].  
6.2.5 Technologické faktory 
Slovenský trh pre technológiu, komunikáciu a médiá ponúka dobrý rastový potenciál, aj 
napriek problémom, ako je malá populácia a pokraujúce porušovanie autorských práv.   
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Z nasledujúceho grafu je zrejmé, že 
Slovensku rastie rýchlym tempom. V
vysokorýchlostný internet, toto percento vzrástlo n
perspektívou pre 	alší budúci rast. 
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Ako ukazuje predpove	 z predchádzajúceho Grafu 4, od roku 2008 sa na Slovensku 
predpokladá výrazný pokles pripojenia pevných liniek, naopak stabilné miesto si udržia 
mobilné telefóny a vzrastie poet domácností vlastniacich poíta
s vysokorýchlostným internetom (broadband enabled computer).  
6.3 Porterov model konkurenného prostredia 
Pomocou Porterovho modelu môžeme u firmy analyzova: 
1. Hrozbu vstupu nových konkurentov 
Utajené. 
2. Konkurennú rivalitu medzi existujúcimi konkurentmi 
Utajené. 
3. Vyjednávaciu schopnos dodávateov 
Utajené. 
4. Vyjednávaciu schopnos zákazníkov 
Utajené. 
5. Hrozbu substituných výrobkov 
Utajené. 
6.4 Zhodnotenie obchodnej situácie firmy 
Predmetom tejto práce nie je finanná analýza, no uritý obraz o situácii firmy je možné 
vidie z Grafu 5, ktorý zaznamenáva vývoj mesaných tržieb od zaatia prevádzky.  
Utajené. 
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6.5 Firma a jej vzah k IT 
Utajené. 
6.6 SWOT analýza firmy 
Pre vyhodnotenie SWOT analýzy som vychádzala z údajov z predchádzajúcich analýz. 
Snažila som sa o identifikáciu silných a slabých stránok firmy, a tieto porovna
s hlavnými príležitosami a hrozbami okolia podniku. 
Utajené. 
Utajené.
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7 NÁVRH RIEŠENIA PROBLÉMU 
Návrh riešenia so sebou prináša rôzne úvahy, analýzy, rozhodnutie o výbere 
a v konenom dôsledku realizáciu konkrétneho riešenia elektronického obchodu pre 
firmu. Vo svojom návrhu sa zameriam na vytvorenie modelu e-shopu B2C, tzn. predaj 
prostredníctvom internetu koncovým užívateom.  
7.1 Základná analýza cieov 
Pred tým než sa zaneme rozhodova o tom, ako budú naše internetové stránky 
vypada, musíme si zadefinova ciele, ktorých chceme dosiahnu. Realistická stratégia 
by mala by vyváženým kompromisom medzi záujmami prevádzkovatea a potrebami 
užívateov.  
Utajené. 
7.2 Požiadavky firmy na elektronický obchod 
Po zohadnení predchádzajúcich analýz, ale predovšetkým z konzultácie s majitekou 
firmy vyplynulo niekoko základných požiadaviek na elektronický obchod: 
Utajené. 
7.3 Výber varianty elektronického obchodu 
Na zaiatku procesu zavádzania elektronického obchodu si firma musí zvoli spôsob 
obstarania elektronického obchodu, ktorý najlepšie uspokojuje jej požiadavky. 
Ke	že dotknutý subjekt nedosahuje nijak zvláš vekých obratov, nemá príliš 
špecifické nároky na elektronický obchod a ani nedisponuje vlastným vývojovým 
týmom, je preto logické, že o možnosti vytvorenia vlastného elektronického obchodu 
v 	alšom texte nebudeme uvažova.   
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Výsledný výber sa teda zúžil na 3 možné riešenia: vytvorenie e-shopu na kú
vytvorenie e-shopu prostredníctvom hotového riešenia a vytvorenie e-shopu pomocou 
redakného systému, no výber a rozhodovanie o najvhodnejšej variante nie je vôbec 
jednoduché, ke	že funkcií konkrétnych riešení je niekoko desiatok.  
Pri výbere varianty som zvažovala najmä náklady na obstaranie tohto riešenia.  Taktiež 
som brala ohad na základnú funknos, možnos editácie, náronos administrácie, 
možnos jednoduchej úpravy designu a samozrejme skutonos, aby boli splnené 
požiadavky majiteky firmy.  
Pre výber systému elektronického obchodu som sa rozhodla použi metódu 
štandardných rozhodovacích kritérií. Prvým krokom je voba kritérií, poda ktorých 
budú jednotlivé varianty hodnotené. Následne je zostavená tabuka (vi	 Tab. 2 a     
Tab. 3),  kde sú jednotlivým úrovniam pridelené body poda hodnotiacich kritérií.  
Bodové hodnotenie je stanovené tak, že cene, ktorá je najdôležitejším kritériom je 
priradené maximum 30 bodov. Ostatné kritéria majú pre firmu rovnaký význam a sú 
ohodnotené maximálny potom 10 bodov. Ak je splnené kritérium len iastone, je mu 
pridelený menší poet bodov, ktorý odpovedá miere splnenia systému tohto kritéria. 
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V 	alšom kroku sú možnostiam obstarania e-shopu pridelené body poda kritérií.  
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V nastávajúcom kroku som si urila 4 rozmedzia a hodnotenia jednotlivých variant. 
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Maximálny možný poet, pre každú variantu je 100 bodov a celkový výsledok 
jednotlivých možností zavedenia elektronického obchodu je uvedený v Tab. 6. 
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Na základe získaných údajov bol vytvorený graf výsl
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Najvyšší poet bodov dosiahla varianta obstarania elektronickéh
prostredníctvom redak
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7.4 Návrh a popis elektronického obchodu 
V tejto asti priblížim jednotlivé kroky, ktoré je nutné vykona v súvislosti so 
zavedením elektronického obchodu vo firme, a takisto sa budem snaži priblíži jeho 
štruktúru.  
7.4.1 Hosting 
Z jednotlivých variant hostingu, ktoré boli popísané v kapitole 4.7 sa mi zdá 
najvhodnejším riešením pre zaínajúci e-shop práve webhosting so všetkými jeho 
kladmi (predovšetkým nižšia cena) aj zápormi (na jednom fyzickom serveri môže by
umiestnených niekoko 	alších virtuálnych serverov, o môže ovplyvova dostupnos
a rýchlos e-shopu). 
Utajené. 
7.4.2 Doména 
alším krokom pri zavádzaní e-shopu je výber domény. V tejto fáze bolo nutné zvoli
doménové meno a následne overi jeho dostupnos. Dostupnos doménového mena je 
možné zisti napríklad prostredníctvom internetových stránok www.explorer.cz. Dá sa 
poveda, že názov domény je vemi dôležitým rozhodnutím. Voba kvalitnej domény je 
významný predpokladom aj pre dobré SEO (Search Engine Optimalization).  
Doména by vo všeobecnosti mala by o najkratšia a zárove by mala obsahova
najdôležitejšie kúové slovo. Pri vobe domény je lepšie voli jednoslovnú doménu, 
prípadne ak nie je voná alebo nedostatone vystihuje obor podnikania, je lepšie vybra
variantu s pomlkou.  
Utajené.  
7.4.3 Návrh webovej štruktúry a jej základné elementy 
Internet so stovkami miliónov stránok slúži mnohým u	om ako pohotový zdroj 
informácií. Komplexnos a množstvo informácií však asto stoja v ceste ich plnému 
využitiu. Preto je potrebné informácie upravova a organizova.  
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S návrhom webovej štruktúry bolo nutné rieši celkovú organizáciu obsahu do 
kategórií, pomenovanie kategórií, návrh štruktúry a navigácie, návrh rozloženia 
informácií na stránkach a v neposlednom rade aj spracovanie informácií pre efektívne 
vyhadávanie.  
Jednotlivé body boli vypracované tak, aby užívatelia boli schopní rýchlo a bez 
problémov nájs práve to, o ich zaujíma a o hadajú.  Aby táto snaha mala nejaký 
zmysel, bola vedená a urovaná zretenými ciemi, ktoré plynú z obchodných potrieb 
firmy.  
Navrhnuté rozdelenie úvodnej webovej stránky znázoruje Obr. 6.  
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Toto rozdelenie do jednotlivých astí má umožni intuitívne ovládanie a pohyb na 
stránkach. Užívateovi sa tak ponúka príjemné prostredie a získava potrebný komfort 
pri nakupovaní, na ktorý je zvyknutý u väšiny elektronických obchodov. Jednotlivé 
asti obsahujú: 
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as 1 – obsahuje  logo s názvom internetovej stránky a slogan. Ke	že väšina udí vo 
svete íta zava doprava a zhora dolu, je logické, že logo a slogan sú umiestnené práve 
v tejto asti. 
as 2 – v tejto asti sa nachádza navigané menu, ktoré obsahuje odkazy na hlavné 
sekcie webovej stránky, a to: 
Utajené. 
as 3  – tu sa nachádza základné rozdelenie ponúkaného sortimentu poda druhu. 
Utajené. 
as 4 – toto je as webovej stránky, ktorá slúži na zobrazovanie vybranej sekcie 
alebo vybraného prehadu produktov. Zobrazujú sa tu jednotlivé položky s náhadmi 
produktov a 	alšími informáciami ako cena produktu, struný popis produktu apod.  
as 5 – táto as zaha prihlasovací formulár – užívateské meno a heslo. V prípade, 
že užívate už je prihlásený, zobrazí sa mu v tejto asti jeho prihlasovacie meno, 
prípadne aktuálny stav tovaru v košíku.  
as 6 – tu sú umiestnené odkazy na mapu stránok, copyright, rok vytvorenia a meno 
tvorcu stránok.  
Webové stránky samozrejme obsahujú údaje, ktoré musí obchodník predávajúci 
prostredníctvom internetu poskytnú potenciálnym zákazníkom  vyplývajúce zo zákona 
o elektronickom obchode a to názov, obchodné meno a miesto poskytovatea služieb, 
daové identifikané íslo, adresu elektronickej pošty a telefónne íslo, 
a v neposlednom rade aj orgán dozoru. alej sú na stránkach uvedené popisy 
produktov, ich cena, dodacie a platobné podmienky a možnos odstúpenia od zmluvy . 
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7.4.4 Návrh grafického designu 
udia inštinktívne hadajú jednoduchos a pohodlie, ak ich však webové stránky 
nepresvedia v priebehu niekokých málo okamihov, odchádzajú inam. Informácie, 
ktoré nie sú prezentované jednoducho a zrozumitene, sú pre mnohých používateov 
stratené. Preto pri návrhu grafického designu boli využité niektoré z techník, ktoré 
umožujú pritiahnu a usmerni pozornos užívateov.  
Design webovej prezentácie firmy bol navrhnutý s ohadom na vytvorenie kontrastu, 
ktorý je primárnym nástrojom pre upútanie pozornosti. Jeho pomocou sa podarilo 
rozdeli komplexné informácie do lepšie zrozumitených astí.  alej bolo potrebné 
bra na zrete uniformitu, tzn. rovnaké formátovanie elementov na stránkach, ktoré 
informuje o prepojení a zdieanom význame funkcií. Nevyhnutnosou pri tvorbe 
grafického designu bolo dodržanie uritej hierarchie, kde pozícia a vekos objektov 
na stránkach odráža ich dôležitos. Pomocou nej je možné smerova pozornos
užívateov naprie obsahu stránok.  
Okrem už vyššie spomínaného kontrastu, uniformity a hierarchie bolo potrebné ma na 
mysli ešte jeden princíp, a to jednoduchos. Pretože, informácie, ktoré nie sú 
prezentované jednoducho a zrozumitene, sú pre mnohých používateov stratené. 
Pri tvorbe designu webových stránok bol použitý softwarový nástroj Artisteer (viac v 
kapitole 7.4.5.). Rozmiestnenie jednotlivých prvkov je navrhnuté tak, aby upútalo 
pozornos zákazníkov a samozrejme, aby spalo kritérium intuitívneho ovládania 
a pohybu na stránkach.  Za hlavné farby boli stanovené biela a modrá. Grafická podoba 
designu webovej stránky je znázornená na Obr. 10, ktorý sa nachádza v sekcii 7.4.5.  
Utajené. 
Ke	že užívatelia obvykle zobrazujú webové stránky v rôznych internetových 
prehliadaoch, a každý z nich interpretuje kód webových stránok mierne odlišným 
spôsobom, stránky môžu by v rôznych prehliadaoch zobrazené rôzne. Preto bolo 
nevyhnutným krokom po vytvorení návrhu webových stránok skontrolova ich vzhad 
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a funknos v niekokých prehliadaoch, aby návštevníci mohli plne využíva obsah 
stránok.  
Pri tvorbe designu bol takisto využitý vone dostupný nástroj Browser Size od 
spolonosti Google. Nástroj Browser Size vie poveda, ako návštevníci vidia webovú 
stránku, teda v akom rozlíšení, rozmeroch a koko percent návštevníkov vidí stránku 
menšiu, koko väšiu. Cieom je zisti, ktoré miesta sú najviac viditené, a pomáha 
designova stránku tak, aby užívatelia museli o najmenej skrolova po stránke.  
Utajené. 
Utajené.
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7.4.5 Výstavba stránok a práca s programom Joomla! 
V 	alšom texte si priblížime proces vzniku stránok a spôsob práce s programom 
Joomla! Ako už bolo vyššie spomenuté Joomla! je licencovaná pod GNU/PLM 
licenciou a jej obúbenos medzi prevádzkovatemi stránok neustále rastie. To má za 
následok pomerne rozsiahlu komunitu užívateov, ktorí sa zhromaž	ujú na 
špecializovaných fórach a taktiež vlastných stránkach zameraných na prácu s týmto 
programom.  
Utajené. 
Utajené. 

(')(0(

(
Po nainštalovaní, je hne	 možné prihlási sa do administrátorského rozhrania, kde sa 
administruje  a nastavuje celkový vzhad stránok. 
Utajené. 
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Utajené.  
Požitý software a rozšírenia Joomla! 
Tak ako vyplýva z požiadaviek majiteky firmy na minimalizovanie nákladov 
spojených s tvorbou stránok, bola maximálna snaha o využívanie vone dostupných 
softwarov a komponent. Toto sa podarilo splni až na jeden program. 
Unifikovaný a univerzálny design základnej šablóny je po estetickej stránke nie moc 
prívetivý. Preto bolo nutné rozhodnú o tom aká šablóna bude použitá. Možností je 
viacej, od stiahnutia vone dostupnej šablóny cez zakúpenie šablóny až po vytvorenie si 
vlastnej. Ke	že sa mi podarilo nájs program Artisteer, ktorý aj ke	 za poplatok, 
umožuje vytvori si vlastnú šablónu bez poznania programovania, voba padla práve 
na tento spôsob. Pomocou tohto programu je možné aplikova rôzne farebné schémy, 
meni navigané panely, zvoli vzhad tlaidiel, upravi rozvrhnutie stránky apod. 
Práca v programe je pomerne jednoduchá, lebo užívateské rozhranie je podobné ako 
pri práci v balíku MS Office 2007. Výsledný design stránky je možné vidie na 
nasledovnom obrázku. 
Utajené. 
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Jedným z bodov riešenia designu bol aj návrh loga stránky. Na túto innos bol použitý 
taktiež vone dostupný program GIMP. Je to alternatíva ku komernému a hodne 
používanému Adobe Photoshop. Používa sa na prácu s fotografiami, a rovnako aj na 
tvorbu obrázkov pre internetové stránky. Výsledné navrhnuté logo je možné vidie na 
Obr. 11. 
Utajené.  
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Utajené.  
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V tejto kapitole som sa pokúsila naznai, o všetko bolo potrebné vykona a takisto aj 
získa na to, aby stránky zodpovedali predstavám na ne kladeným. S popisom som 
nechcela zachádza do detailov a nebolo ani mojím zámerom tu napísa návod, pretože 
jednak by to mohlo by na samostatnú prácu a jednak je možné, že ostrá prevádzka 
ukáže nedostatky a bude treba meni nastavenie, alebo použi inú komponentu, 
prípadne komponent bude podstatne viacej. 
7.5 Optimalizácia pre vyhadávae 
Optimalizácia pre vyhadávae (	alej v texte oznaená aj ako SEO) spoíva asto v 
drobných úpravách astí webových stránok. Jednotlivo môžu tieto zmeny pôsobi len 
ako drobné vylepšenia, no v kombinácii s 	alšími prvkami optimalizácie majú výrazný 
vplyv na umiestnenie vo výsledkoch prirodzeného vyhadávania a na výsledný dojem 
používatea. 
SEO analýzu je možné v dnešnej dobe jednoducho objedna napríklad prostredníctvom 
internetu. Avšak jednorazový poplatok sa pohybuje v rozmedzí od 200 do 1300€ 
v závislosti od štruktúry a rozsahu webu a od objemu ponúkaných služieb. Domnievam 
sa, že tento poplatok je celkom vysoký, a preto som sa rozhodla využi aspo
nasledovný spôsob optimalizácie pre vyhadávae.  
Bežný postup pri budovaní webu poda zásad optimalizácie pre vyhadávae môže 
vypada nasledovne: 
 analýza kúových slov 
 analýza konkurencie 
 analýza webu 
 analýza textu stránok 
 tvorba spätných odkazov 
 analýza návštevnosti. 
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7.5.1 Kúové slová 
Základom pre SEO je nájdenie správnych kúových slov. Pri výbere kúových slov je 
dobré si na zaiatku premyslie, ako by užívate hadal konkrétnu stránku, teda to o 
zadá do vyhadávaa. Analýzu a vobu kúových slov uahujú rôzne nástroje, 
pomocou ktorých je možné overi ich korektnos prípadne vobu kúových slov 
rozšíri.  
Jedným z týchto nástrojov pre návrh kúových slov ponúka aj  služba Google 
AdWords, kde staí zada jedno alebo niekoko kúových slov a môžeme získa
niekoko 	alších nápadov na kúové slová, údaje o pote výskytu týchto slov 
u konkurencie, ako aj frekvenciu globálneho vyhadávania a trendy miestneho 
vyhadávania. 
Utajené.  
Utajené. 
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7.5.2 Analýza konkurencie 
Konkurenciu analyzuje, až na vemi malé výnimky každá firma. Bez toho prakticky 
nemôže by úspešná a to ani v prípade, že je lídrom na trhu. Neznalos konkurencie 
neospravedluje, a preto je potrebné sa konkurenciou zaobera. K tomu patrí aj jej 
analýza webových stránok a kúových slov na ne. Najjednoduchšia cesta k analýze 
konkurencie na internete je zadávanie kúových slov do vyhadávaov a prechádzanie 
výsledkov na predných pozíciách.  
Utajené.  
Utajené. 
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7.5.3 URL stránky 
URL adresa stránky by mala by jednoduchá. Z hadiska vyhadávaa má tento faktor 
malú váhu, avšak URL s kúovým slovom vzbudzuje dôveru vo výsledkoch 
vyhadávania.  
Dynamicky generované stránky obsahujú parametre ?, &, + alebo =, a napriek tomu, že 
už väšina vyhadávacích robotov takéto stránky indexuje, je lepšie sa tomuto tvaru 
vyhnú. Existujú metódy, ako stránky previes na tzv. „pekné“ URL. 
Utajené.  
7.5.4 Titulok stránky 
Znaka <title> je jedným z najdôležitejších faktorov. Oznauje titulok stránky prípadne 
jej názov. Vyhadávaom vyjadruje, o sa na danej stránke nachádza. Musí by teda 
zrozumitený a poskytova zmysluplnú informáciu. Zárove musí by unikátny pre 
každú stránku a mal by ma maximálne niekoko slov. Vyhadávae obvykle akceptujú 
65 znakov, o je za tým ignorujú .  
Utajené.  
7.5.5 Popis stránky 
Váha tejto meta znaky (description) je pre pozície vo výsledkoch vyhadávania 
minimálna. Pre užívateov však môže ma veký význam. Popis stránky nie je síce na 
samotnej stránke vidie, ale zobrazuje sa vo výsledkoch vyhadávania ako úryvok textu. 
Zadáva sa do kódu stránky a mal by vyjadrova skrátene obsah stránky.  
Utajené. 
7.5.6 Nadpisy h1 až h4 
Hlavný nadpis h1 je vemi dôležitý. 
asto je to prvý bod, na ktorom sa zachytí 
pozornos návštevníkov. I z pohadu váhy faktorov je nutné mu venova znanú 
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pozornos. Mal by vyjadrova obsah stránky, zárove upúta pozornos a tiež by mal 
by odlišný od titulku stránky. 
Podnadpisy h2 až h4 majú len vemi malý význam, z hadiska SEO, užívateom však 
môžu prispie k lepšej orientácií v texte.  
7.5.7 Popis obrázku 
Popis obrázku by mal vemi strune popisova, o sa nachádza na obrázku. Tento 
parameter je významný ako z hadiska univerzálneho vyhadávania, tak z hadiska 
prístupnosti. Ak sa nezobrazujú užívateom obrázky, dostávajú týmto alternatívnym 
textom informáciu o tom, že sa na stránkach nachádza obrázok a o je na om. 
Využívanie popisu obrázkov, je vemi úinné hlavne na stránkach s elektronickým 
obchodom.  
Utajené.  
Utajené.  
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7.5.8 Text stránky 
Kvalitný obsah stránok je to najdôležitejšie, o by mali webové stránky obsahova. 
Stále väší dôraz, ktorý dávajú vyhadávae na sémantiku, je dôvodom pre vytváranie 
o najlepšieho obsahu. udia sa tiež poda obsahu rozhodujú, i sa stanú alebo nestanú 
zákazníkmi.  
Utajené.  
7.5.9 Spätné odkazy 
Vyhadávaom nestaí, že je nejaká stránka obsahovo vemi dobrá pre urité kúové 
slovo, ale pozerajú sa tiež na to, ako je „populárna“. Popularita sa na internete meria 
predovšetkým kvalitou a potom odkazov.  
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Utajené.  
7.5.10 Analýza návštevnosti 
Analýza návštevnosti, monitorovanie chovania návštevníkov na webových stránkach, 
sledovanie prichádzajúcich odkazov, kontrola kampaní, to všetko sú kúové faktory 
úspechu a slúžia ako podklad pre 	alšie rozhodovanie a zlepšovanie webových stránok. 
Pri analýze webových stránok je nutné ma vzorku dát za dlhšie obdobie (pri nových 
webových stránkach aspo 3 mesiace, u zavedených aspo 1 rok), sledova trendy 
a porovnáva vždy rovnaké obdobia.  
Utajené. 
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Pre analýzu návštevnosti existuje niekoko nástrojov, mne sa ako najvhodnejšie javí 
využitie Google Analytics, ktorý je vemi rozšíreným nielen preto, že je vone 
dostupný, ale hlavne pre svoje prehadné a zrozumitené užívateské rozhranie. Taktiež 
jeho sprevádzkovanie nevyžaduje žiadne hlboké znalosti programovania a staí sa len 
jednoduchým postupom zaregistrova na stránkach Google Analytics a vyplni adresu 
URL webových stránok. Ukážka hlavného panela Google Analytics je znázornená na 
predchádzajúcom Obr. 15.  
Utajené.  
7.6 Realizácia objednávok 
V tejto asti priblížim proces objednávky od objednania tovaru zákazníkom až po 
samotnú expedíciu.  
7.6.1 Zadanie objednávky zákazníkom 
Utajené.  
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7.6.2 Proces spracovania objednávky vo firme 
Utajené. 
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8 ZHODNOTENIE NÁVRHU 
8.1 Harmonogram realizácie v budúcnosti 
V tejto asti budú popísané 	alšie kroky a aktivity s ich asovým horizontom, ktoré  by 
mala firma ešte vykona pre úspešnú implementáciu elektronického obchodu. 
Samozrejme, na zaiatku je nutné definova zodpovednú osobu, ktorá celý proces 
povedie do zdarného konca.  Úlohy sú rozdelené nasledovne: 
1. Obsahové doplnenie webových stránok – 6 týždov 
V tejto fáze je nutné vypracova texty, katalóg produktov a zaujímavé lánky, ktorými 
sa stránky zaplnia. Okrem už doteraz oslovených webových stránok je potrebné získa
	alšie zdroje lánkov, aby užívatelia internetu mali dôvod prís na tieto stránky. Takisto 
zo štatistík poda [4] vyplýva, že užívatelia internetu strávia na komerných stránkach 
len 15% celkového asu stráveného na internete a až 47% svojho asu na internete 
venujú prehadávaniu obsahu online, iže ítajú správy, blogy, prípadne rôzne návody. 
Práve tento as je možné využi na ich oslovenie. Samozrejme ím viac relevantných 
a kvalitných textov stránky obsahujú, tým by sa mala vylepšova aj ich pozícia vo 
vyhadávaoch.  
2. Testovanie a spustenie skúšobnej prevádzky – 8 týždov 
V tejto fáze by sa ako prvá mala realizova integrácia virtuálneho predaja do firemných 
inností, a následne by sa malo zaa testovanie a odstraovanie neoakávaných chýb 
v priebehu prevádzky, a tým systém elektronického obchodu vyladi.  
Utajené.  
Pre zaistenie bezpenej transakcie medzi webovým serverom a webovým klientom 
odporúam firme obstara SSL certifikát. Ke	že jeho doba platnosti je poskytovaná 
väšinou na jeden rok, staí tento certifikát získa niekoko dní pred spustením ostrej 
prevádzky elektronického obchodu.  
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Utajené.  
Zabezpeenie je nutné posilni aj o pravidelnú zmenu hesla, pri ktorom by sa mala 
používa náhodná kombinácia písmen, íslic alebo symbolov. Tiež je vhodné 
minimalizova poet osôb, ktoré získavajú prístup k dátam a ich prístupy monitorova.  
Samozrejmosou je vytvori systém pravidelných záloh súborov a databáz, iže v 
prípade, ak sa nieo pokazí je možné vždy vráti web do predchádzajúceho stavu.  
3. Spustenie prevádzky a propaganej innosti - 4 týždne 
Firma by už mala by pripravená na všetky úlohy, ktoré elektronický obchod so sebou 
prináša. Mala by ma odladenú organizáciu a fungovanie celej prevádzky, dostatone 
zaškolený personál a tiež zvládnuté logistické procesy. 
Utajené.  
Poas procesu realizácie môže dôjs k uritými komplikáciám, ím sa môže predži
trvanie jednotlivých fáz, a v konenom dôsledku dôjde k oneskoreniu celého projektu 
zavedenia elektronického obchodu. Preto je dôležité zamera sa na tieto rizikovejšie 
miesta a neustále monitorova ich stav. Aby bol vytvorený plynulý systém organizácie 
elektronického obchodu je tiež dôležité, zdokumentova rozpis všetkých úloh a ich 
definíciu.  Je nutné vytvori plynulý a funkný systém celého procesu.  
8.2 Zhodnotenie návrhu 
Cieom tejto asti je definovanie prínosov, ktoré so sebou elektronický obchod pre 
firmu prináša a približné vyíslenie nákladov spojených s realizáciou projektu. 
Utajené.  
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Utajené.  
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Utajené.  
Predpokladaný vývoj  
Ke	že nemám skúsenos odhadnú dynamiku vývoja tržieb v súasnej rýchlomeniacej 
sa dobe. Pokúsim sa teda laicky nartnú, ako by to mohlo by poda môjho názoru, 
vychádzajúc zo súasného stavu. Nasledovná tabuka a graf znázorujú tri varianty 
oakávaného vývoja tržieb vo firme, a to pesimistickú, realistickú a optimistickú 
variantu.  
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9 ZÁVER 
Elektronické obchodovanie  zažíva v posledných rokoch búrlivý rozmach, o je 
viditené predovšetkým z nárastu významu i tržieb elektronických obchodov, ktoré 
prostredníctvom svojich webových stránok ponúkajú svoje produkty a služby.  
Vo svojej diplomovej práci som sa zaoberala problematikou vytvorenia webovej 
prezentácie elektronického obchodu pre dotknutý subjekt. 
V teoretickej asti som sa snažila objasni niektoré zo základných pojmov súvisiace 
s témou diplomovej práce ako napríklad elektronický obchod, modely a základné druhy 
elektronického obchodovania, a pokúsila som sa priblíži situáciu elektronického 
obchodovania na Slovensku, ako aj jeho právnu úpravu, a výhody a nevýhody 
elektronického obchodovania.  
Následne som sa pomocou analýzy súasného stavu, Porterovej analýzy, SWOT 
analýzy a štandardných rozhodovacích kritérií pokúsila o návrh varianty elektronického 
obchodu. Postupne som sa zaoberala jednotlivými krokmi, ktoré je nutné vykona pri 
vytvorení webovej prezentácie elektronického obchodu firmy, ako je obstaranie 
webhostingu, voba doménového mena, design webových stránok a ich samotná 
výstavba pomocou redakného programu Joomla!.  
Samozrejme som svoju pozornos venovala aj optimalizácii pre vyhadávae, tiež 
procesu realizácie objednávky, harmonogramu realizácie v budúcnosti a zhodnoteniu 
ekonomických dopadov implementácie elektronického obchodu. Zavedenie 
elektronického obchodu by malo prispie k stabilnému postaveniu firmy na 
trhu, k zvýšeniu u povedomia zákazníkov a v konenom dôsledku k zvýšeniu zisku. 
Je možné teda uvies, že ciele, ktoré boli stanovené na zaiatku tejto diplomovej práce 
sa podarilo uskutoni.  
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Istotne implementáciou elektronického obchodu projekt nekoní, ale práve naopak 
zaína. Internet a webové stránky by mali by predovšetkým vnímané ako doplujúci 
a rozširujúci nástroj v oblasti podnikania. Je nutné, aby aktivity súvisiace s online 
predajom neboli oddeované od zavedených obchodných aktivít.  
Elektronický obchod rozhodne so sebou prináša aj urité komplikácie a problémy, i už 
udského alebo technického charakteru. Vytvorením plynulého a funkného systému 
a jasným harmonogramom je možné monitorova a kontrolova postupnú 
implementáciu a následne fungovanie celého elektronického obchodu. 
Na súasnom preplnenom trhu je predovšetkým dôležité odlíši sa od konkurencie 
a upúta na seba pozornos, avšak internet práve túto snahu odlíšenia firmám 
komplikuje. Hne	 ako nejaká firma zdokonalí uritú innos svojho podnikania 
a predvádza ju verejne na webe, konkurenti ju môžu vemi rýchlo napodobni
a zaínajú si by podobný ako vajce vajcu.  
Preto správna cesta vedie cez zameranie sa na strategické postavenie, o po obchodnej 
stránke zahruje budovanie štruktúry dodávateov, distribútorov a 	alších partnerov. 
Táto štruktúra tvorí hodnotový reazec s vysokým stupom integrácie. Analogicky to 
platí pre webové prezentácie, kde konkurencia dokáže relatívne vemi jednoducho 
napodobni design, princípy nakupovania v elektronickom obchode a takisto aj 
reklamné texty. Ovea ažšie sa však dá imitova strategický rozvoj obsahu ponuky 
webových stránok, fungovania pozadia celého obchodu i výhodné a dlhodobé vzahy 
s ostatnými partnermi.  
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ZOZNAM SKRATIEK A POJMOV 
a.s. – akciová spolonos
B2B – Business to Business, jeden z modelov elektronického obchodu, ktorý oznauje 
obchodné vzahy medzi obchodnými spolonosami pre ich potreby 
B2C – Business to Consumer, model elektronického obchodu, ktorý sa používa pre 
oznaenie obchodných vzahov medzi firmami a koncovými zákazníkmi 
DNS - Domain Name System, je systém, ktorý ukladá prístup k informácii o názve 
stroja a názve domény v istej distribuovanej databáze v poítaových 
sieach ako internet  
DPH – da z pridanej hodnoty 
E-shop – elektronický obchod, skratka pre elektronický obchod na internete 
EÚ – Európska Únia 
FTP server – File Transfer Protocol server, je TCP/IP protokol urený pre prenos 
súborov medzi poítami, i už na internete alebo lokálnej sieti 
HDP – hrubý domáci produkt 
IP adresa – je jednoznaná identifikácia konkrétneho zariadenia (obvykle poítaa) 
v prostredí internetu 
IT – informané technológie 
MP3 – MPEG-1 Layer 3, jedná sa o formát stratovej kompresie zvukových súborov, 
ktorý pri zachovaní vysokej kvality umožuje zmenši vekos hudobných súborov 
v CD kvalite, približne na desatinu až dvanástinu 
MZ SR – Ministerstvo zdravotníctva Slovenskej republiky 
OECD – Organisation for Economic Co-operation and Development, medzivládna 
organizácia 31 ekonomicky najrozvinutejších štátov sveta, ktoré prijali princípy 
demokracie a trhovej ekonomiky 
PC – Personal Computer  
SAEC – Slovenská asociácia pre elektronický obchod, stará sa okrem iného o 
propagáciu a podporu zavádzania všetkých foriem elektronického obchodu v Slovenskej 
republike 
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SEO – Search Engine Optimalization, optimalizácia pre vyhadávae a zvýšenie 
návštevnosti stránok, jedná sa o metodológiu vytvárania a upravovania webových 
stránok takým spôsobom, aby boli vo výsledkoch v internetových vyhadávaoch 
zobrazené na predných miestach
SR – Slovenská republika  
s.r.o.  – spolonos s ruením obmedzeným 
ŠÚKL – Štátny ústav pre kontrolu lieiv 
TLD – Topl Level Domains, tzv. doména najvyššej úrovne, je to posledná as plne 
kvalifikovaného názvu domény 
USA – United States of America 
WTO – World Trade Organization, je medzinárodná organizácia zaoberajúca sa 
pravidlami obchodu medzi lenskými krajinami za úelom odstraovania tarifných a 
netarifných prekážok v obchode 
WWW – World Wide Web, celosvetová pavuinová sie alebo internetová sie
prepojujúca poítae po celom svete 
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